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лекарственных средств. Автоматизирован-
ные рабочие места провизоров- аналити-
ков и сотрудников вспомогательных служб 
планируется построить на базе разрабо-
танных оригинальных программных ком-
плексов.  
С внедрением новых автоматизиро-
ванных технологий контроля качества ле-
карственных средств тесно связан вопрос 
разработки нормативной документации, 
регламентирующий их полноценное функ-
ционирование и внедрение в систему кон-
троля качества Республики Беларусь.  
Обновление нормативной базы 
должно решаться в тесном  взаимодейст-
вии специалистов Министерства здраво-
охранения Республики Беларусь и ВГМУ. 
В области безопасности использования ле-
карственных средств, на наш взгляд, явля-
ются актуальными вопросы создания ме-
тодик проведения идентификации и опре-
деления уровней лекарственных веществ и 
их метаболитов, а также других биологи-
чески активных веществ в биосредах орга-
низма человека и животных; проведения 
контроля уровней лекарственных веществ 
и их метаболитов в продуктах питания и 
объектах окружающей среды; контроля 
качества иммунобиологических препара-
тов, в том числе лекарственных средств, в 
состав которых входят генетически моди-
фицированные продукты. 
Научная деятельность специалистов 
лаборатории будет направлена в первую 
очередь на разработку новых технологий 
проведения аналитических исследований  
лекарственных средств с использованием 
таких методов, как высокоэффективная 
жидкостная хроматография и ИК Фурье 
спектроскопия. 
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Независимо от того, в какой отрас-
ли и сфере хозяйственной деятельности 
работает организация, ее руководству при-
ходится принимать управленческие реше-
ния, последствия которых проявятся в бу-
дущем. Дж. Бигль утверждал, что любое 
такое решение основывается на том или 
ином способе предвидения [1]. Одним из 
таких способов предвидения при принятии 
решений является прогнозирование. 
В этом направлении  следует оста-
новиться на прогнозировании как на науч-
ном определении вероятностных путей и 
результатов предстоящего развития эко-
номической системы или планировании 
хозяйственной деятельности организации 
и оценке показателей, характеризующих 
это развитие в более или менее отдаленном 
будущем.  
Сфера применения прогнозирова-
ния широко используется в мировой прак-
тике маркетинговых исследований фарма-
цевтического рынка. В частности, мы 
предлагаем следующие основные аспекты 
применения прогнозирования: 
? Исследование рыночной конъюнк-
туры; 
? Прогнозирование новых продуктов 
и технологий; 
? Прогнозирование цен; 
? Прогнозирование поведения поку-
пателей на рынке; 
? Прогнозирование сбыта и рынков, 
их динамики, структуры и т.д. 
Сам по себе процесс прогнозирова-
ния неоднороден и имеет количественные 
и качественные признаки, которые  лежат 
в основе его классификационных разли-
чий. Знание классификационных видов 
прогнозирования необходимо для того, 
чтобы наиболее оптимально использовать 
данный механизм в системе регулирования 
и управления всем хозяйственным  про-
цессом организации или предприятия.  
Исходя из этого положения, мы 
предлагаем следующие классификацион-
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Исходя из данной краткой характе-
ристики прогнозирования в маркетинго-
вых системах, используются и различные 
методы проведения процесса прогнозиро-
вания. Как большинство решений опера-
тивного характера, выбор метода прогно-
зирования – это экономическое решение, 
требующее рассмотрения с финансовой 
точки зрения.  
Сложные методы, требующие мно-
жества исходных данных и их обработки 
на компьютере, неприемлемы для опера-
тивного прогнозирования, если затраты на 
них превышают возможную ценность са-
мого прогноза [2]. 
Методика прогнозирования должна 
быть простой для понимания и достаточно 
гибкой, чтобы учитывать возможные из-
менения ситуации.  
Таким образом, нами предлагается 
перечень факторов, которые надо принять 
во внимание при прогнозировании: 
 
1. Время: 
? временный промежуток прогноза; 
? необходимая срочность прогноза; 
? необходимая частота обновления. 
 
2. Требования к ресурсам: 
? математическая сложность, доступ-
ная организации; 
? компьютерные ресурсы; 
? финансовые ресурсы. 
 
3. Входные характеристики: 
? доступность предшествующих дан-
ных; 
? частота изменчивости и диапазон 
колебаний; 
? внешняя стабильность. 
 
4. Требуемые входные характери-
стики: 




Мы предлагаем следующие количе-









(свыше 5 лет) 
Стратегические 
Ориентированы на обеспечение разра-
ботки бизнес-плана  хозяйственной 
деятельности 
Оперативные 
Предназначены для обеспечения 
разработки текущих планов деятель-
ности организации 
Частные 
Прогноз для отдельных инфраструктур или 
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Проведя детальный анализ каждого 
метода и учитывая специфику деятельно-
сти организаций здравоохранения в нашей 
стране, наиболее приемлемыми  и инте-
ресными с точки практического использо-
вания видятся следующие три основных 
метода прогнозирования объема продаж 
(сбыта) медицинской и фармацевтической 
продукции: анализ временных рядов, экс-
поненциальное сглаживание, корреляци-
онно-регрессионный анализ. 
Сегодня мы рассмотрим один из 
наиболее интересных с точки зрения прак-
тического применения метод прогнозиро-
вания –  анализ временных рядов. 
 В этом методе  в качестве основы 
анализа выбирается некоторый временной 
ряд, который представляется в виде на-
блюдений, проводящихся регулярно через 
равные промежутки времени: год, неделю, 
сутки, минуты, в зависимости от характера 
рассматриваемой переменной. 
Обычно временной ряд состоит из 
четырех компонентов: тренд, сезонная ва-
риация, циклические колебания, остаточ-
ная вариация.  
Для объединения всех отдельных 




Объем продаж (Qs) = Тренд (T) • Сезонная вариация(Sv) • Остаточная вариация (Ov) 
 
Первым этапом анализа временных 
рядов за заданный временной промежуток 
является построение графика данных. Если 
у временного ряда есть сезонная вариация, 
обычно применяют метод скользящей 
средней (в теоретической статистике он 
также известен под названием «процессы 
авторегрессии») [3]. Традиционным мето-
дом прогнозирования будущего значения 
показателя является усреднение n и его 
прошлых значений. 
Математически скользящие средние 
(служащие оценкой будущего значения 
спроса) выражается следующим образом 
(формула 1): 
 
                             Σ спроса за предыдущие n  -периоды 















Метод «мозговой атаки» 
Системный анализ 
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Вестник фармации №2 (40) 2008 г 
 25
Когда квартал заканчивается, дан-
ные об объеме продаж в течение последне-
го квартала прибавляются к сумме данных 
за предыдущие три квартала, а данные за 
самый ранний квартал отбрасываются. Это 
приводит к сглаживанию краткосрочных 
нарушений в ряде данных. 
Для продолжения анализа времен-
ного ряда и расчета сезонной вариации не-
обходимо знать значение тренда точно на 
то же время, что и исходные данные, по-
этому нами предлагается центрировать по-
лученные скользящие средние, сложив при 
этом соседние значения и разделив их по-
полам. Таким образом, полученная цен-
трированная средняя и будет являться зна-
чением среднего рассчитанного тренда. 
Для того, чтобы составить реали-
стический прогноз продаж на каждый 
квартал прогнозируемого года, необходи-
мо рассмотреть поквартальную динамику 
объема продаж и рассчитать сезонную ва-
риацию. Так как для анализа временного 
ряда первоначально нами предлагалось 
использовать мультипликативную модель, 
необходимо разделить каждый показатель 
объема продаж на величину тренда (фор-
мула 2): 
 
                                                                                                Os 
Мультипликативная модель = T  •  Sv • Ov  ------ → Sv • Ov     (2) 
                                                                                                  T 
 
На следующем этапе проводится 
сравнительный анализ полученных данных 
за каждый квартал с установленным трен-
дом. Таким образом, мы находим макси-
мальные и минимальные показатели про-
веденного сравнительного анализа. Все 
полученные результаты вводятся в свод-
ную таблицу, при этом нескоректирован-
ные данные корректируются с помощью 
корректирующего коэффициента расчет-
ным путем. 
В дальнейшем при составлении 
прогноза продаж мы предлагаем исходить 
из следующих предположений: 
• динамика тренда остается неизмен-
ной по сравнению с прошлыми периодами; 
• сезонная вариация сохранит свое 
поведение. 
Естественно, это предположение 
может оказаться неверным. В таком случае 
необходимо вносить коррективы, учитывая 
при этом экспертное ожидание изменений 
ситуации.  
Например, на рынок может выйти 
крупный дистрибьютор данной продукции, 
может измениться экономическая ситуа-
ция в стане в целом или на отдельном ры-
ночном сегменте и т.д.  
Тем не менее, основываясь на вы-
шеперечисленных предположениях, можно 
составить прогноз продаж (сбыта) по квар-
талам на прогнозируемый период времени, 
например, год. Для этого полученные зна-
чения квартального тренда необходимо 
умножить на значения соответствующей 
сезонной вариации за каждый квартал. 
С помощью метода скользящей 
средней можно также рассчитать тренд 
временных рядов с данными, собранными 
на ежедневной или ежемесячной основе. 
Если усреднение происходит в расчете на 
четное число периодов, то нами рекомен-
дуется центрирование тренда, а если ус-
реднение производится на нечетное коли-
чество интервалов, например, семь дней 
недели, то центрирования не требуется, 
поскольку семидневная средняя соответст-
вует одному дню недели. 
В заключении следует отметить, что 
использование в фармацевтической прак-
тике представленных методов прогнозиро-
вания рыночного спроса и сбыта фарма-
цевтических и медицинских товаров даст 
возможность аптечным организациям 
скорректировать свои экономические и 
финансовые показатели, что  в конечном 
счете качественно улучшить процесс ле-
карственного обеспечения в стране. 
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В нашей стране, в сфере производ-
ства лекарственных средств, работает 10 
субъектов негосударственной формы соб-
ственности, в сфере обращения лекарст-
венных средств лицензии на оптовую фар-
мацевтическую деятельность имеют 90 
субъектов негосударственной формы соб-
ственности. На розничном фармрынке ра-
ботают 734 аптеки 1-5 категории негосу-
дарственной формы собственности. Все 
вышеназванные структуры участвуют в 
важнейшем деле лекарственного обеспе-
чения нашей страны. 
Неважно, какой процент населения 
нашей страны обеспечивают лекарствен-
ной помощью структуры негосударствен-
ной формы собственности. Важно, что они 
это делают добросовестно, осознавая, что 
сфера, в которой они работают - особая. 
Наша деятельность должна быть направ-
лена не только на естественную цель - по-
лучение прибыли, но и на решение не ме-
нее важной задачи своей деятельности - не 
навредить человеку, нуждающемуся в на-
шей помощи. 
Министерством Здравоохранения в 
2007 году введены в действие постановле-
ния о надлежащей аптечной практике и 
надлежащей практике оптовой реализации 
лекарственных средств. Эти основопола-
гающие документы расставляют все точки 
над «и». Работая по правилам, изложен-
ным в этих постановлениях, мы создаем 
предприятия, а значит и рабочие места, ко-
торые будут приносить несомненную 
пользу государству и населению нашей 
страны. В то же время, эти документы - не 
единственные, регламентирующие дея-
тельность аптечной организации. 
В 2005 году Министерством здра-
воохранения издано Постановление №17 
«Об утверждении перечня лекарственных 
средств отечественного производства, обя-
зательных для наличия в аптеках всех 
форм собственности», дополненное затем 
Постановлениями Министерства здраво-
охранения Республики Беларусь №77 - 
2006 год и №87 - 2007 год. Эти постанов-
ления сыграли огромную роль в насыще-
нии ассортимента аптечных учреждений 
негосударственной формы собственности 
продукцией отечественных производите-
лей. 
В подавляющем большинстве пред-
приятия негосударственных форм собст-
венности законопослушны и неукосни-
тельно выполняют требования этого по-
становления. Проблема в том, что отечест-
венные производители со своей стороны 
сделали далеко не все, что способствовало 
бы увеличению роста ассортимента про-
дукции отечественного производства в ча-
стных аптеках. 
Вольно или невольно, зачастую 
отечественный производитель подталкива-
ет нас закупать продукцию, аналогичную 
выпускаемой ими в странах ближнего за-
рубежья, как правило, это Украина, Рос-
сия, Молдова. 
Предприятие Белмедпрепараты вы-
полняет наши заказы не более чем на 50%. 
В стране грипп, а Оксолиновую мазь мы 
продаем украинскую, ибо белорусской нет; 
экстракт Валерианы в таблетках можно 
приобрести только по большому знакомст-
ву, Препарат АК (антиоксидантный ком-
плекс) нам не предлагался уже год. 
Перечень отказов велик. Вызывает 
недоумение, почему некоторые отечест-
венные производители не изучают потреб-
ности рынка и вовремя не реагируют на 
изменения конъюнктуры рынка? Ведь это 
потерянные деньги, как для производите-
ля, так и для государства. 
Отечественным производителям 
следует расширять спектр своих предло-
жений. Прежде всего, за счет тех лекарст-
